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FOREWORD 


THIS  is  one  of  a  series  of  five  booklets  which  contain  defini- 
tions of  selected  marketing  terms  currently  used  in  the 
United  States  of  America  and  their  foreign  language  equiv- 
alents. Separate  booklets  contain  translations  from  English 
into  the  French,  German,  Italian,  Spanish,  and  Swedish 
languages. 

The  terms  were  selected  on  the  basis  of  demonstrated 
need,  determined  largely  by  the  experience  of  Department 
of  Commerce  marketing  experts  with  visiting  teams  of 
foreign  businessmen  studying  American  marketing  methods. 

The  definitions  were  formulated  by  staff  members  of  the 
Office  of  Distribution  to  meet  this  particular  purpose  with 
emphasis  on  the  current  use  and  meaning  of  the  terms  in 
the  American  business  world.  Their  purpose  is  to  promote 
an  easy  and  ready  understanding  of  business  practices  and 
phenomena  as  observed  by  the  foreign  visitor  studying  the 
American  distribution  system  rather  than  to  meet  more 
exacting  technical  or  academic  requirements. 

It  is  hoped  and  expected  that  they  will  also  be  useful  to 
all  foreign  students  of  American  business  in  their  native 
lands  and  to  foreign  trade  officers  and  representatives 
wherever  they  may  be. 

If  justified  by  use,  the  list  may  be  expanded  from  time  to 
time  and  translations  into  additional  languages  added  to 
the  series. 

Special  appreciation  is  expressed  to  all  those  who  offered 
translation  assistance.  The  Bureau  of  Foreign  Commerce 
of  this  Department  and  the  European  Productivity  Agency 
assisted  with  the  series.  Assistance  with  individual  booklets 
was  provided  by  the  Pan  American  Union;  the  Embassies 


of  France,  Germany,  Italy,  Spain,  and  Sweden;  and  the 
North-West  Shoe  Purchasing  Cooperative  Society,  Frank- 
fort/Main, Germany. 

H.  Herbert  Hughes, 

Acting  Administrator, 
Business  and  Dejense  Services  Administration. 

January  1960. 


ELENCO  DI  TERMINI  AMERICANI  IN  MATERIA 
DI  DISTRIBUZIONE  E  VENDITA  ("MARKET- 
ING") E  RELATIVE  DEFINIZIONI 

(Inglese-Italiano) 


PREMESSA 


IL  PRESENTE  opuscolo  contiene  le  definizioni  di  alcuni 
termini  di  uso  corrente  negli  Stati  Uniti  d'America  in  materia 
di  "marketing"  (distribuzione  e  vendita).  Esso  fa  parte 
di  ima  serie  di  5  opuscoli,  ognuno  dei  quali  contiene  i  suddetti 
termini  in  inglese  ed  in  una  delle  seguenti  lingue:  francese, 
tedesco,  italiano,  spagnolo  e  svedese. 

I  termini  sono  stati  scelti  con  criteri  di  praticità,  basata  in 
gran  parte  sull'esperienza  fatta  dai  tecnici  di  "marketing" 
del  Dipartimento  del  Commercio  U.S.A.  nei  loro  rapporti  con 
gruppi  di  uomini  d'affari  stranieri  in  visita  in  America  per 
studiare  i  metodi  locali  di  distribuzione  e  di  vendita. 

Le  definizioni  sono  state  redatte  dai  funzionari  dell' "Office 
of  Distribution"  del  Dipartimento  del  Commercio  per  rag- 
giungere il  suddetto  scopo  di  facile  intesa,  e  si  è  quindi 
particolarmente  sottolineato  l'uso  ed  il  significato  dei 
termini  così  come  essi  sono  correntemente  impiegati  negli 
ambienti  commerciali  ed  industriali  americani. 

Scopo  delle  definizioni  è  appunto  quello  di  facilitare  la 
pronta  comprensione  dei  sistemi  e  delle  caratteristiche 
dell'ambiente  americano  degli  affari,  al  momento  in  cui  il 
visitatore  estero,  che  studia  i  problemi  di  distribuzione,  viene 
a  contatto  con  detti  sistemi  e  con  dette  caratteristiche.  Le 
definizioni  pertanto  non  rispondono  a  requisiti  tecnici  o 
scientifici. 

Si  ha  fiducia  che  tali  definizioni  saranno  utili  anche  a  tutti 
coloro  che  studiano  questa  materia  nei  loro  Paesi  d'origine, 


nonché  a  tutti  quelli  che  trattano  di  commercio  con  l'estero 
dovunque  essi  si  trovino. 

In  relazione  alla  comprovata  utilità  dell'elenco,  si  provve- 
dere in  futuro  ad  aumentarne  il  numero  di  voci,  nonché 
a  predisporne  traduzioni  in  altre  lingue.  Si  gradiranno  in 
proposito  suggerimenti  svolti  a  migliorare  l'utilità  di  questi 
opuscoli. 

Si  dà'  atto,  con  vivo  ringraziamento,  della  collaborazione 
ottenuta  per  la  traduzione  dell'intera  serie  di  questi  opuscoli 
dal  "Bureau  of  Foreign  Commerce"  di  questo  Dipartimento 
e  dalla  "European  Productivity  Agency,"  nonché,  per  gli 
opuscoli  nelle  singole  lingue,  dalle  Ambasciate  di  Francia, 
Germania,  Italia,  Spagna,  e  Svedese  e  dalla  Nord-West 
Schuhwaren-Einkaufsgenossenschaft  eGmbH.  di  Francoforte 
sul  Meno. 
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ACCOUNTING 
ATTIVITÀ   CONTABILI 


PROFIT,  GROSS  (or  MARGIN,  GROSS)  : 

Net  sales  less  cost  of  goods  sold  (before  consideration  of 
selling  and  administrative  expenses).  Gross  profit  is 
expressed  in  dollar  figures  ;  gross  margin  is  expressed  as  a 
percentage  of  net  sales. 

Profitto  lordo  (o  Margine  lordo)  : 

Cifra  delle  vendite  nette  depurata  del  costo  delle  merci 
vendute,  ma  al  lordo  delle  spese  commerciali  e  amminis- 
trative. Il  profitto  lordo  è  indicato  in  dollari  ;  il  margine 
lordo  è  indicato  come  percentuale  delle  vendite  nette. 


2.  NET  PROFIT  FROM  OPERATIONS: 

Profit  prior  to  consideration  of  revenues  and  expenses 
from  other  than  the  primary  activities  of  a  business, 
such  as  interest  income,  interest  expense,  dividends 
from  investments,  etc. 

Profitto  netto  d'esercizio: 

Profitto  al  lordo  delle  entrate  e  delle  spese  derivanti  da 
attività  non  primarie  di  una  ditta,  come  interessi  attivi, 
interessi  passivi,  dividendi  da  investimenti,  ecc. 


3.  PROFIT,  NET  (or  INCOME,  NET)  : 

Revenue  remaining  after  deduction  of  all  costs,  but 
before  taxes;  usually  designates  the  final  figure  on  Profit 
and  Loss  Statement. 

Profitto  netto  (o  Entrata  netta)  : 

Saldo  dell'intrata,  dedotti  tutti  i  costi,  ma  al  lordo  delle 
tasse;  in  genere  è  indicato  dal  saldo  del  Conto  Profitti  e 
Perdite. 


ACCOUNTING 
ATTIVITÀ  CONTABILI 

4.  WORKING  CAPITAL: 

Excess  of  current  assets  over  current  liabilities. 

Capitale  d'esercizio: 

Eccedenza  dell'attivo  sul  passivo  della  situazione  patri- 
moniale. 


5.  STOCK  TURNOVER: 

The  number  of  times  that  inventory  is  replaced  during  a 
given  period,  usually  a  year;  generally  refers  to  stock 
movement,  which  is  determined  by  dividing  cost  of 
goods  sold  by  average  inventory;  actually  represents 
turnover  of  investment  in  merchandise  rather  than 
physical  turnover. 

Rotazione  d'inventario  : 

Periodicità  del  rimpiazzo  delle  scorte  durante  un  de- 
terminato periodo  di  tempo,  generalmente  un  anno; 
si  riferisce  in  genere  al  movimento  delle  scorte  ottenuto 
dividendo  il  costo  delle  merci  per  la  media  dei  totali 
d'inventario;  rappresenta  quindi,  in  effetti,  la  rotazione 
delle  somme  investite  più  che  la  rotazione  materiale 
delle  merci. 

ADVERTISING 
PUBBLICITÀ 

6.  ADVERTISING  AGENCY: 

An  organization  composed  of  specialists  in  the  various 
phases  of  advertising  and  marketing  which  plans,  creates, 
and  disseminates  the  advertising  of  those  who  employ  it. 
Many  of  these  agencies  maintain  a  market  research 
department. 

Agenzia  pubblicitaria: 

Organizzazione  composta  di  esperti  nei  vari  rami  della 
pubblicità  e  della  distribuzione;  cura  la  programmazione, 


ADVERTISING 
PUBBLICITÀ 

la  creazione  e  la  diffusione  della  pubblicità  per  conto 
dei  suoi  clienti.  Molte  di  tali  agenzie  includono  anche 
un  reparto  addetto  alle  indagini  del  mercato. 


7.  ADVERTISING  MEDIA: 

The  means  through  which  advertisements  are  conveyed 
to  the  consumers  or  users  whom  they  are  designed  to 
influence. 

Veicoli  pubblicitari: 

Mezzi  con  i  quali  la  pubblicità  raggiunge  i  consumatori 
o  gli  utilizzatori  da  influenzare. 


ADVERTISING,  COOPERATIVE: 

Locai  advertising  by  a  retailer  of  a  manufacturer's 
brand,  the  costs  of  which  are  borne  jointly  by  the 
retailer  and  the  manufacturer.  The  latter  generally 
supplies  the  advertising  material  which  the  retailer 
places  in  the  local  media  over  his  own  name. 

Pubblicità  combinata: 

Pubblicità  locale,  effettuata  da  un  dettagliante  di  un 
prodotto  di  marca,  finanziata  congiuntamente  dal 
dettagliante  e  dal  produttore.  Quest'ultimo  general- 
mente fornisce  il  materiale  pubblicitario,  che  il  detta- 
gliante piazza  sul  veicolo  pubblicitario  locale,  sopra  il 
nome  della  sua  ditta. 


9.  ADVERTISING,    POINT-OF-SALE    (or    ADVERTIS- 
ING, POINT-OF-PURCHASE)  : 

The  use  of  sales  aids  at  the  point  where  goods  are 
displayed  for  sale. 

Pubblicità  sul  luogo  di  vendita  (o  D'acquisto): 

Uso  di  corredi  pubblicitari  sul  luogo  dove  le  merci  sono 
esposte  in  vendita. 


ADVERTISING 
PUBBLICITÀ 

10.  PRESELLING: 

The  use  of  national  advertising  by  a  manufacturer  to 
convince  potential  customers  of  the  desirability  of  his 
products  before  the  time  of  actual  purchase. 

Pubblicità  anticipata: 

Si  ha  quando  il  produttore  effettua  pubblicità  su  piano 
nazionale  al  fine  di  convincere  i  potenziali  clienti  sui 
vantaggi  del  suo  prodotto  in  anticipo  rispetto  al  momento 
dell'acquisto  effettivo. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALI  DI  DISTRIBUZIONE 


11.  RETAILER: 

A  person  or  firm  engaged  in  selling  merchandise  for 
personal,  household,  or  farm  consumption,  and  rendering 
services  incidental  to  the  sale  of  the  merchandise. 

Dettagliante: 

Persona  o  ditta  che  si  occupa  della  vendita  di  merce  al 
consumo  personale,  familiare  o  agricolo,  e  che  rende 
servizi  incidentali  a  detta  vendita. 


12.  WHOLESALER  (MERCHANT  WHOLESALER): 

A  person  or  firm  who  buys  and  stores  goods  for  resale  to 
retailers,  institutional  users,  professional  users,  or  to 
other  wholesalers. 

Grossista  : 

Persona  o  ditta  che  consegna  e  tiene  in  magazzino  merce 
per  rivenderla  a  dettaglianti,  ad  enti  vari,  a  clienti  che 
utilizzano  la  merce  per  l'esercizio  della  loro  professione, 
o  ad  altri  grossisti. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALI  DI  DISTRIBUZIONE 

13.  DISTRIBUTION,  EXCLUSIVE  AGENCY: 

Distribution  in  which  the  distributor  is  given  the 
exclusive  right  to  sell  goods  or  services  within  a  certain 
territory,  area,  or  market;  usually  given  by  a  manu- 
facturer to  a  wholesaler  or  retailer;  also  called  exclusive 
distribution  and  agency  distribution. 

Rappresentanza  esclusiva  : 

Tipo  di  distribuzione  in  base  alla  quale  il  distributore 
riceve  il  diritto  esclusivo  di  vendere  la  merce  od  il 
servizio  nei  limiti  di  un  determinato  territorio,  o  zona, 
o  mercato;  viene  generalmente  concessa  dal  produttore 
ad  un  grossista  o  ad  un  dettagliante;  denominata  anche 
distribuzione  in  esclusiva  o  rappresentanza  unica. 


14.  DISTRIBUTION,  SELECTIVE: 

Distribution  through  a  limited  number  of  selected 
wholesalers  or  retailers  in  a  given  area. 

Distribuzione  selettiva: 

Distribuzione  effettuata  tramite  un  numero  limitato  di 
grossisti  o  dettaglianti  scelti  dal  produttore,  in  una 
determinata  zona. 


15.  AGENT,  MANUFACTURERS': 

An  independent  agent,  in  business  for  himself,  who 
maintains  his  own  establishment  and  sells  the  product 
of  one  or  more  noncompeting  manufacturers  on  a 
commission  basis;  generally  sells  in  a  given  territory 
for  which  he  has  exclusive  selling  rights  for  the  products 
he  handles;  usually  does  not  carry  stocks  or  take  title; 
is  known  as  a  "broker"  in  the  food  field. 

Agente  di  fabbrica  : 

Intermediario  indipendente,  che  lavora  per  suo  conto  e 
con  ditta  propria,  che  vende,  su  base  di  provvigione,  i 
prodotti  di  uno  o  più  produttori,  purché  essi  non  siano 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALI  DI  DISTRIBUZIONE 

in  concorrenza  fra  di  loro;  in  genere  esercita  la 
sua  attività  in  un  determinato  territorio  per  il  quale  ha 
l'esclusiva  per  i  prodotti  che  tratta;  di  regola  non  tiene 
merce  in  deposito  né  acquista  il  titolo  di  proprietà  della 
merce;  negli  S.U.  viene  chiamato  "broker"  quando 
tratta  generi  alimentari. 


16.  AGENT,  SELLING: 

An  agent  who  sells  the  entire  output  of  the  manufac- 
turers he  represents,  generally  in  an  unlimited  territory  ; 
best  known  in  textile  industry. 

Agente  di  vendita: 

Intermediario  che  vende  l'intera  produzione  dei  fab- 
bricanti che  rappresenta  in  genere  senza  limitazione  di 
zona.  Negli  S.U.  tale  funzione  è  esplicata  sopra  tutto 
ne  l'industria  tessile. 


17.  RESIDENT  BUYER: 

An  agent,  permanently  located  in  a  buying  market,  for 
a  store  or  group  of  stores,  which  pay  him  a  fee,  generally 
on  an  annual  basis,  for  services  rendered.  Services 
include  selecting  merchandise,  supplying  market  infor- 
mation, sponsoring  group  buying,  aiding  sales  promo- 
tion, expediting  deliveries,  improving  operations,  and 
supplying  office  facilities  in  the  market.  Widely  used 
by  retail  stores  selling  fashion  goods  such  as  women's 
ready-to-wear;  also  used  by  wholesalers. 

Agente  permanente  d'acquisto: 

Agente  residente  stabilmente  in  un  mercato  fornitore, 
che  lavora  per  conto  di  un  negozio  o  di  un  gruppo  di 
negozi;  viene  retribuito  da  detti  negozi,  in  genere  su 
base  annuale.  I  suoi  servizi  includono:  scelta  della 
merce;  invio  di  informazioni  di  mercato;  raggruppa- 
mento degli  acquisti;  assistenza  alla  "promotion"  delle 
vendite;  sollecitazione  delle  consegne;  perfezionamento 
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delle  operazioni;  messa  a  disposizione  dei  propri  uffici 
sul  posto  a  funzionari  delle  ditte  per  cui  lavora. 
Viene  sopratutto  utilizzato  da  negozi  al  dettaglio  di 
articoli  di  moda,  come  ad  esempio  di  confezioni  per 
signora;  utilizzato  anche  da  grossisti. 


18.  MISSIONARY  SALESMAN: 

Manufacturer's  specialty  salesman  who  locates  new 
dealers  and  attempts  to  increase  sales  of  all  dealers  by 
educating  them  to  sales  opportunities  for  manufacturer's 
products,  by  arranging  displays,  and  by  handling  local 
advertising.  Works  with  wholesalers  and  retailers  ;  orders 
received  are  turned  over  to  the  wholesalers. 

Agente  promotore: 

Agente  speciale  di  vendita  di  un  fabbricante  incaricato 
di  reperire  nuovi  sbocchi  e  di  favorire  l'espansione  delle 
vendite  di  tutti  i  rivenditori  istruendoli  sulle  possibilità 
di  vendita  dei  prodotti  che  rappresenta,  curando  le 
mostra  della  merce  ed  occupandosi  della  pubblicità 
locale.  Collabora  con  grossisti  e  dettaglianti,  e  trasmette 
le  ordinazioni  ricevute  dai  dettaglianti  ai  grossisti. 

19.  SHOPPING  CENTER: 

A  group  of  retail  establishments  of  various  types  under 
separate  ownership  and  management  occupying  a  center 
that  is  planned,  developed,  and  operated  as  a  unit. 
Such  centers  have  extensive  common  parking  facilities 
and  are  related  in  location,  size,  and  type  of  stores  to 
the  surrounding  area,  generally  a  suburban  area. 

Centro  acquisti: 

Gruppo  di  negozi  al  dettaglio  di  vario  tipo,  indipendenti 
l'uno  dall'altro  come  proprietà  e  gestione,  situati  in  un 
centro  che  è  unificato  come  progetto,  sviluppo  e  gestione. 
Questi  "Centri"  dispongono  di  ampie  zone  per  il  parcheg- 
gio delle  automobili;  l'ubicazione  e  l'ampiezza  del  centro 
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ed  il  tipo  dei  negozi  che  lo  compongono  dipendono  dalla 
zona  che  lo  circonda  e  che  generalmente  si  trova  alla 
periferia  di  una  citta. 


20.  DISCOUNT  HOUSE: 

A  retail  establishment  whose  key  policy  is  to  sell  nation- 
ally advertised  consumer  goods  consistently  at  sub- 
stantial discounts  from  customary  or  list  prices;  also 
handles  private  and  other  brands.  Generally  gives 
limited  service  and  enjoys  a  high  turnover  at  a  low 
dollar  markup  per  unit  of  sale. 

"Discount  House": 

Dettagliante  che  segue  la  prassi  costante  di  vendere 
beni  di  consumo,  pubblicizzati  su  scala  nazionale,  a 
prezzi  notevolmente  inferiori  a  quelli  di  listino  o  di 
normale  mercato:  tratta  anche  merci  di  marca  propria 
e  altre  marche.  Offre  di  regola  un  limitato  servizio  al 
cliente  e  gode  di  un'alta  cifra  d'affari  a  basso  margine 
di  guadagno  per  unità  di  vendita. 


21.  CHAIN: 

A  group  of  similar  stores  in  the  same  kind  of  business, 
under  one  ownership  and  management,  merchandised 
wholly  or  largely  from  central  merchandising  head- 
quarters and  supplied  from  one  or  more  distributing 
warehouses  or  directly  from  the  manufacturer  on  orders 
placed  by  central  buyers. 

Negozi  a  catena: 

Gruppo  di  negozi  dello  stesso  ramo,  sotto  unica  proprietà 
e  gestione,  che  vendono  interamente  od  in  gran  parte 
in  base  ad  istruzioni  ricevute  dall'ufficio  centrale  vendite 
e  che  sono  riforniti  da  uno  o  più  magazzini  di  deposito 
o  direttamente  dal  fabbricante  in  base  ad  ordinazioni 
piazzate  dall'ufficio  centrale  acquisti. 
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22.  RETAILER  COOPERATIVE: 

A  group  of  independent  retailers  who  own  and  operate 
a  wholesale  establishment,  which  is  called  a  retailer 
cooperative  wholesaler. 

Cooperative  dettaglianti  : 

Gruppo  di  dettaglianti  indipendente  che  possiede  e 
gestisce  anche  un'impresa  all'ingrosso,  denominata 
"cooperativa  grossista  di  dettaglianti". 

23.  VOLUNTARY  GROUP: 

A  group  of  independent  retailers,  organized  by  a  whole- 
saler, who  buy  all  or  a  major  part  of  their  merchandise 
from  the  wholesaler  in  return  for  specified  services  such 
as  bookkeeping,  store  engineering,  continuous  sales 
planning,  supervising  store  operations,  and  supplying 
preprinted  forms  and  suggested  resale  prices.  The 
retailers  generally  have  a  common  name  and  a  common 
store  front;  the  sponsoring  wholesaler  is  called  a  volun- 
tary group  wholesaler. 

Gruppo  volontario: 

Gruppo  di  dettaglianti  indipendenti,  organizzato  da  un 
grossista,  presso  il  quale  i  dettaglianti  comprano  tutta 
o  la  maggior  parte  della  merce  ;  il  grossista,  come  contro- 
prestazione, offre  ai  dettaglianti  i  seguenti  servizi: 
contabilità,  manutenzione  degli  impianti  fissi  del  negozio, 
programmazione  permanente  delle  vendite,  sorveglianza 
delle  operazioni  del  negozio,  fornitura  di  moduli,  e 
suggerimenti  sui  prezzi  di  vendita.  In  generale  i  det- 
taglianti lavorano  sotto  la  stessa  ragione  sociale  ed 
usano  la  stessa  insegna;  il  grossista  che  organizza  il 
gruppo  si  chiama:  "grossista  di  gruppo  volontario." 

24.  CHAIN,  VOLUNTARY: 

I  Two  or  more  voluntary  groups  operating  under  a  common 
name. 
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Catena  volontaria: 

Due  o  più  gruppi  volontari  che  operano  sotto  la  stessa 
ragione  sociale. 


25.  SUPERMARKET: 

A  departmentized  retail  self-service  food  store  having  at 
least  four  basic  food  departments — grocery,  meat, 
produce,  and  dairy — as  well  as  other  departments,  and 
having  an  annual  sales  volume  of  at  least  $375,000. 
This  figure  is  an  arbitrary  one  generally  accepted  in  the 
trade. 

"Supermarket"  : 

Negozio  al  dettaglio  di  generi  alimentari,  a  reparti,  senza 
commessi  di  vendita,  che  si  compone  di  almeno  4  reparti 
fondamentali — articoli  di  drogheria,  carni,  verdura  e 
frutta,  latticini — nonché  di  altri  reparti,  e  che  ha  un 
valore  di  vendite  annuali  di  almeno  $375.000  Tale 
cifra  minima  è  arbitraria,  ma  è  generalmente  accettata  in 
questo  ramo  di  commercio. 


26.  SUPERETTE: 

A  departmentized  retail  food  store,  usually  self-service, 
having  at  least  four  basic  food  departments — grocery, 
meat,  produce,  and  dairy — as  well  as  other  departments, 
and  having  an  annual  sales  volume  of  from  $75,000  to 
$375,000.  This  figure  is  an  arbitrary  one  generally 
accepted  in  the  trade. 

"Superette": 

Negozio  al  dettaglio  de  generi  alimentari,  a  reparti,  di 
norma  senza  commessi  di  vendita,  che  si  compone  almeno 
de  4  reparti  fondamentali — articoli  di  drogheria,  carni, 
verdura  e  frutta,  latticini — nonché  di  altri  reparti,  e  che 
ha  un  valore  di  vendite  annuali  da  $75.000  a  $375.000. 
Tali  cifre  sono  arbitrarie,  ma  generalmente  accettate  in 
questo  ramo  di  commercio. 
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27.  SUPERMARKET,  MIDGET  (or  SUPERMARKET, 
VEST  POCKET): 

A  store  which  sells  strictly  convenience  goods  limited  in 
brand  assortment  and  price  range,  thus  making  for  quick, 
convenient  shopping. 

"Supermarket,  Midget"  (o  "Supermarket"  minuscolo): 

Negozio  che  vende  soltanto  merce  di  uso  corrente, 
limitata  sia  come  numero  di  marche  che  come  gamma  di 
prezzi.     Assicura  acquisti  rapidi  ed  a  buon  prezzo. 


28.  FARMERS'  MARKET: 

A  privately  owned  retail  center  with  central  management 
that  rents  booth  space  usually  on  a  short-term  basis  to 
a  large  number  of  merchants.  Generally  located  in  a 
suburban  or  rural  area,  it  has  simple  facilities,  ample 
parking,  and  large  assortments  of  low-priced  nonfood 
merchandise  as  well  as  food  lines.  It  enjoys  a  low 
overhead  and  heavy  traffic.  A  carnival  atmosphere 
prevails,  and  an  auction  is  frequently  featured.  The 
name  is  misleading  because  farmers  today  play  an  insig- 
nificant part,  either  as  owners  or  tenants  of  these  markets. 

"Farmers'  Market"  (mercato  colonico)  : 

Centro  di  vendita  al  dettaglio,  di  proprietà  privata  e  con 
direzione  centrale,  che  affitta  "spazio",  generalmente  per 
brevi  periodi  di  tempo,  ad  un  gran  numero  di  commer- 
cianti. Di  regola  è  situato  in  zone  suburbane  or  rurali; 
è  dotato  di  installazioni  rudimentali  e  di  ampie  zone  per 
parcheggio;  fornisce  un  grande  assortimento  di  generi 
alimentari  e  non  alimentari.  Gode  di  basso  costo 
d'esercizio  e  di  forte  movimento  di  clienti.  Vi  regna 
un'  aria  di  festa;  vi  si  tengono  spesso  vendite  all'asta.  Il 
nome  del  centro  non  corrisponde  alla  realtà,  dato  che 
oggi  il  numero  degli  agricoltori  che  vi  partecipano,  sia 
come  proprietari  che  come  affittuari  è  insignificante. 
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29.  HIGHWAY  RETAILING: 

The  operation  of  retail  and  service  establishments  on 
the  newer  circumferential  or  peripheral  highways  on 
the  outskirts  of  cities  and  other  outlying  heavily  trav- 
eled traffic  arteries. 

Rivendite  sulle  autostrade: 

Spacci  al  dettaglio  e  stazioni  di  servizio  operanti  sulle 
autostrade  di  circonvallazione  delle  città  od  ai  margini 
di  importanti  arterie  di  traffico. 


30.  MAIL-ORDER  SELLING: 

Solicitation  by  mail  of  orders  for  goods  or  services. 

Vendite  per  corrispondenza: 

Offerta  di  merci  o  di  servizi  da  ordinare  per  corrispon- 
denza. 
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31.  CREDIT,  CONSUMER  (Short  and  Intermediate  Term)  : 

All  forms  of  short-term  credit  extended  to  consumers 
for  the  purchase  of  goods  and  services,  or  to  pay  debts. 

Credito  al  consumo  (a  breve  e  medio  termine)  : 

Include  tutte  le  forme  di  credito  a  breve  termine  con- 
cesse ai  consumatori  per  l'acquisto  di  merci  e  servizi  o 
per  la  liquidazione  di  debiti. 

32.  CREDIT,  CHARGE  ACCOUNT  (or  CREDIT,  OPEN 

ACCOUNT)  : 

Generally  refers  to  credit  of  30  days'  duration  extended 
by  department  stores  and  other  retail  outlets  as  a  matter 
of  convenience  to  customers.  Typically  no  carrying 
charges. 
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Credito  con  addebitamelo  in  conto  (o  Credito,  apertura 
di  conto)  : 

Si  riferisce  in  generale  a  crediti  della  durata  di  30  giorni 
concessi  dai  grandi  magazzini  e  da  altri  negozi  al  det- 
taglio per  comodità  della  clientela.  È  caratterizzato  dal 
fatto  che  non  comporta  addebiti. 


33.  CREDIT,  INSTALMENT: 

A  form  of  credit  in  which  the  customer  purchases  goods 
under  an  agreement  to  pay  the  balance  due  in  instal- 
ments.    A  stipulated  carrying  charge  is  made. 

Credito  a  rate: 

Forma  di  credito  in  base  alia  quale  il  cliente  acquista 
merce  impegnandosi  a  saldare  il  conto  a  mezzo  rate, 
maggiorate  di  addebiti  prefissati. 


34.  CREDIT,  REVOLVING  (or  CREDIT,  CONTINUOUS 
BUDGET  ACCOUNT): 

A  consumer  credit  plan  whereby  a  limit  is  placed  on  a 
customer's  account,  and  charges  up  to  the  limit  may  be 
made  without  other  special  authorization.  The  amount 
payable  each  month  is  a  specified  fraction  (often  1/10)  of 
the  credit  limit.  (Under  a  flexible  chart  plan,  the  size 
of  the  payment  is  related  to  the  amount  owed,  instead 
of  to  the  approved  limit.) 

Credito  a  rotazione  (o  Credito  a  rinnovo  automatico)  : 

Sistema  di  credito  al  consumo  in  base  al  quale  viene 
fissata  una  cifra  massima  nel  conto  di  un  cliente,  conto 
che  viene  addebitato  senza  bisogno  di  speciale  auto- 
rizzazione. Il  versamento  mensile  corrisponde  ad  una 
frazione  fissa  (spesso  il  decimo)  del  limite  di  credito. 
(Secondo  un  sistema  simile,  il  versamento  può  essere 
in  funzione  del  saldo  dovuto  invece  che  del  limite  di 
credito  concesso.) 
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35.  GOODS,  CONSUMER: 

Goods  produced  for  use  by  the  ultimate  or  household 
consumer. 

Beni  di  consumo: 

Beni  prodotti  per  essere  utilizzati  dal  consumatore  finale 
(individuo  o  famiglia). 

36.  GOODS,  INDUSTRIAL: 

Goods  used  in  producing  consumer  goods,  other  industrial 
goods,  and  services,  and  in  facilitating  the  operation  of 
an  enterprise. 

Beni  instrumentali: 

Beni  usati  per  la  produzione  di  beni  di  consumo,  di  altri 
beni  strumentali  e  di  servizi  nonché  per  facilitare  la 
gestione  di  un'impresa. 

37.  GOODS,  CONVENIENCE: 

Consumer  goods  which  the  customer  usually  desires  to 
purchase  frequently,  immediately,  and  with  little  effort; 
generally  have  a  relatively  low  but  uniform  price;  e.g. 
cigarettes,  soap. 

Beni  di  uso  corrente  ("Convenience  goods")  : 

Beni  di  consumo  acquistati  frequentemente,  rapidamente 
e  senza  alcun  sforso,  in  genere  a  prezzo  basso  ma  uni- 
forme, come  sigarette,  sapone,  ecc. 


38.  GOODS,  SHOPPING: 

Consumer  goods  which  the  customer  buys  infrequently 
and  after  comparison  as  to  suitability,  quality,  price,  or 
style;  characterized  by  relatively  high  prices  which  are 
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not  generally  so  uniform  as  those  of  convenience  goods, 
e.g.  furniture,  millinery. 

"Shopping  goods": 

Beni  di  consumo  che  sono  acquistati  meno  frequente- 
mente e  dopo  vari  confronti  tendenti  ad  appurarne  la 
convenienza,  la  qualità,  il  prezzo  e  lo  stile;  sono  beni  di 
prezzo  piuttosto  elevato  e  comunque  non  uniforme  come 
per  i  beni  di  uso  corrente — Esempi:  mobili,  articoli  di 
moda,  ecc. 

39.  GOODS,  DURABLE: 

Industrial  or  consumer  goods  whose  serviceability  is 
likely  to  continue  for  a  period  of  years. 

Beni  durevoli: 

Beni  strumentali  o  di  consumo  la  cui  durata  ed  il  cui 
impiego  si  prevede  estendersi  per  vari  anni. 

40.  GOODS,  NONDURABLE: 

Industrial  or  consumer  goods  having  relatively  short 
serviceability. 

Beni  non  durevoli: 

Beni  strumentali  o  di  consumo  di  durata  relativamente 
breve. 

41.  GOODS,  HARD: 

Chiefly  refers  to  household  furniture  and  equipment, 
metal  housewares,  etc. 

"Hard  goods": 

Espressione  che  si  riferisce  principalmente  al  mobilio  ed 
alle  attrezzature  domestiche,  agli  articoli  casalinghi  di 
metallo,  ecc. 

42.  GOODS,  SOFT: 

Chiefly  refers  to  household  textiles  and  clothing. 


GOODS 
MERCI 


"Soft  goods": 

Espressione  che  si  riferisce  principalmente  a  biancheria 
ed  all'abbigliamento. 
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43.  MARKETING  RESEARCH: 

All  research  activities  carried  on  for  the  management  of 
marketing  work — the  gathering,  recording,  and  analyzing 
of  all  facts  about  problems  relating  to  the  transfer  and 
sale  of  goods  and  services  from  producer  to  consumer. 
Embraces  market  analysis,  and  sales,  consumer,  and 
advertising  research. 

Indagine  di  mercato  : 

Qualsiasi  attività  di  ricerca  eseguita  per  conto  della 
direzione  "Distribuzione"  ("Marketing");  include  la  rac- 
colta, la  registrazione,  e  l'analisi  di  tutti  gli  elementi  di 
fatto  relativi  al  trasferiménto  ed  alla  vendita  di  merci  e 
servizi  dal  produttore  al  consumatore.  Comprende 
l'analisi  del  mercato  e  gli  studi  sulle  vendite,  il  consumo 
e  la  pubblicità. 


44.  RESEARCH,  MOTIVATION  (MR): 

Psychological  and  statistical  techniques  for  the  investi- 
gation of  hidden  causes  of  human  behavior.  In  market 
research,  MR  seeks  to  learn  motivation  of  individuals  in 
making  choices.  (Term  also  used  to  denote  research 
on  the  motivation  of  employees.) 

"Motivation  Research"  (Studio  degli  impulsi)  : 

Tecnica  psicologica  e  statistica  volta  a  scoprire  le  cause 
non  apparenti  del  comportamento  umano.  Nel  campo 
dell'indagine  di  mercato,  la  "MR"  si  sforza  di  deter- 
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minare  gli  impulsi  che  spingono  l'individuo  ad  effettuare 
una  scelta.  (L'espressione  è  anche  usata  per  studi  sul 
personale  aziendale.) 


45.  DEPTH  INTERVIEW: 

An  interviewing  technique  in  which  flexible  probing 
questions  are  asked  in  an  attempt  to  uncover  the 
motives  which  underly  or  influence  respondent  behavior. 

Intervista  in  profondità: 

Tecnica  d'intervista  in  base  alla  quale  si  rivolgono 
domande  varie  ex  penetranti  volte  a  scoprire  i  motivi 
che  sono  alla  base  o  che  influenzano  il  comportamento 
dell'interrogato. 


46.  MARKET  FACTORS: 

Statistical  series  such  as  population,  number  of  families, 
and  income,  which  are  used  for  setting  sales  potential  for 
any  section  of  the  market. 

Fattori  di  mercato: 

Dati  statistici  sulla  popolazione,  numero  delle  famiglie, 
e  reddito,  usati  per  determinare  il  potenziale  di  vendite 
di  qualsiasi  settore  del  mercato. 


47.  MARKET  INDICATORS: 

Economie  factors  for  measuring  the  relative  sales 
opportunities  in  various  geographical  units  such  as 
States,  counties,  trading  areas,  or  any  other  physical 
subdivision.  The  data  for  individual  parts  of  the 
market  usually  are  reduced  to  a  percentage  of  the  total 
for  the  entire  United  States. 

Indicatori  economici  di  mercato: 

Fattori  economici  che  servono  a  misurare  le  possibilità 
relative  di  vendita  in  varie  unità  geografiche,  come  Stati, 
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contee,  zone  commerciali,  o  qualsiasi  altra  suddivisione 
territoriale.  I  dati  per  zona  sono  in  genere  espressi 
sotto  forma  di  percentuale  sul  totale  per  l'intero  territorio 
degli  S.U. 


48.  MARKET  PENETRATION: 

Extent  to  which  a  given  establishment,  firm,  or  plant 
shares  or  dominates  the  sales  in  a  given  market  area. 
The  measurement  of  performance  or  the  efficiency  is 
usually  measured  in  terms  of  a  penetration  ratio  which 
is  found  by  dividing  a  firm's  sales  in  a  given  area  by  the 
market  potential  set  for  that  area. 

Penetrazione  nel  mercato: 

Misura  della  partecipazione  o  del  predominio  di  una 
data  azienda,  ditta,  o  fabbrica  nelle  vendite  in  una  zona 
definita  di  mercato.  L'attività  o  l'effìcenza  di  una  ditta 
si  misura  in  genere  in  termini  di  percentuale  di  pene- 
trazione, ottenuta  dividendo  la  cifra  di  vendite  della 
ditta  in  una  data  zona  per  il  potenziale  di  mercato 
fissato  per  la  stessa  zona. 


49.  MARKET  POTENTIAL  : 

The  expected  total  sales  of  a  commodity,  a  group  of 
commodities,  or  a  service  in  a  market  during  a  stated 
period. 

Potenziale  di  mercato: 

Cifra  prevista  delle  vendite  di  una  merce,  di  un  gruppo 
di  merci  o  di  un  servizio  da  parte  di  tutti  i  produttori 
del  settore  in  un  determinato  mercato  ed  in  un  deter- 
minato periodo  di  tempo. 


50.  SALES  ANALYSIS: 

Those  phases  of  marketing  and  distribution  research 
dealing  with  the  analysis  of  internal  sales  records.     Such 
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analysis  is  the  probing  of  data  relating  to  the  following: 
Frequency  of  customer  contact,  order  per  man-day  and 
average  size  of  order,  sales  by  type  of  customer  and  by 
product,  sales  expenses,  and  new  customer  acquisition. 

Analisi  delle  vendite: 

Fasi  componenti  le  indagini  di  mercato  e  distribuzione 
effettuate  analizzando  la  contabilità  vendite  di  un'azi 
enda.  Se  ne  ricavano  i  seguenti  elementi:  frequenza 
dei  rapporti  con  il  cliente,  numero  delle  ordinazioni  per 
cliente  giorno  ed  entità  media  dell'ordinazione,  vendite 
per  tipo  di  cliente  e  per  prodotto,  costi  delle  vendite, 
acquisizione  di  nuovi  clienti. 

51.  SALES  FORECAST: 

An  estimate  of  dollar  or  unit  sales  for  a  specified  future 
period  under  a  proposed  marketing  plan  or  program. 
The  forecast  may  be  for  a  specified  item  or  the  entire 
line  ;  it  may  be  for  a  market  as  a  whole  or  for  any  portion 
thereof. 

Previsione  sulle  vendite: 

Stima  preventiva  del  volume  delle  vendite  (in  valore  o 
in  unità)  relativa  ad  un  determinato  periodo  di  tempo  e 
ad  un  determinato  programma  di  vendite.  Può  in- 
cludere un  singolo  articolo  o  tutta  una  linea  d'articoli; 
può  riferirsi  al  complesso  del  mercato  o  ad  una  sezione 
qualsiasi  dello  stesso. 

52.  SALES  QUOTA: 

A  sales  goal  assigned  to  a  marketing  unit  or  a  salesman 
for  use  in  the  management  of  sales  effort.  It  applies  to 
a  specific  period  and  may  be  expressed  in  dollars  or  in 
physical  units. 

Quota  di  vendite: 

Obbiettivo  di  vendita,  assegnato  ad  una  unità  di  di- 
stribuzione o  ad  un  agente  di  vendita,  ad  uso  di  chi 
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eseguisce  un  programma  di  vendita.  Si  applica  ad  un 
periodo  determinato  di  tempo  e  può  essere  espressa  in 
valore  od  in  unità. 


53.  TRADING  AREA: 

A  geographical  area  consisting  of  a  city  that  is  a  dominant 
retail  or  wholesale  center,  plus  the  regions  whose  trade 
flows  to  and  from  that  center. 

Zona  commerciale  ("Trading  area"): 

Zona  geografica  comprendente  una  città,  centro  im- 
portante di  commercio  al  dettaglio  e  all'ingrosso,  e  le 
zone  adiacenti  che  alimentano  (nelle  due  direzioni)  il 
commercio  della  città. 


54.  STANDARD  METROPOLITAN  AREA: 

An  integrated  economie  area  having  a  large  volume  of  daily 
travel  and  communication  between  a  central  city  of 
50,000  inhabitants  or  more  and  the  outlying  parts  of  the 
area.  Usually  such  an  area  is  considerably  more  re- 
stricted than  a  trading  area. 

Zona  metropolitana  tipica: 

Zona  a  ciclo  economico  integrato  caratterizzata  da 
grande  volume  di  traffico  fra  una  città  di  50.000  abitanti 
(ed  oltre)  e  la  sua  immediata  zona  periferica.  Di  regola 
l'ampiezza  della  zona  metropolitana  è  notevolente 
minore  di  quella  della  zona  commerciale. 


MERCHANDISING 
SISTEMI  DI  VENDITA 


55.  AUTOMATIC  MERCHANDISING: 

Selling  consumer  goods  or  services  through  coin-operated 
vending  machines. 
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Vendita  a  mezzo  distributori  automatici: 

Vendite  di  beni  de  consumo  o  di  servizi  effettuata 
mediante  macchine  distributrici  a  moneta. 

56.  RACK  MERCHANDISER,  RACK  JOBBER: 

A  wholesaler  serving  retail  stores,  especially  super- 
markets; offers  a  complete  service  in  the  merchandising 
of  certain  items  of  nonfood  departments — housewares, 
toiletries,  toys,  and  soft  goods — thus  relieving  the  store  of 
inventory  as  well  as  merchandising  activities;  selects, 
assembles,  prices,  and  delivers  merchandise,  and  arranges 
and  maintains  the  display  on  the  shelves  or  racks  on  the 
dealer's  floors;  sells  principally  on  a  consignment  basis 
but  frequently  on  other  terms. 

"Rack  merchandiser" — "Rack  jobber"  ("Scaffalista")  : 

Grossista  che  offre  un  servizio  a  negozi  di  dettaglio,  in 
genere  a  "supermarket".  Il  suo  servizio  consiste  nel 
mettere  in  vendita  alcuni  articoli  non  alimentari  (come 
stoviglie  articoli  di  toletta,  giocattoli  e  articoli  d'abbi- 
gliamento) eliminando  al  negozio  il  compito  di  prendere  la 
merce  in  inventario  e  di  rivenderla.  Il  grossista  sceglie 
e  raggruppa  la  merce,  vi  indica  il  prezzo,  e  la  consegna, 
nonché  la  dispone  in  mostra  su  scaffali  parietali  od  isolati 
("Gondolas"  v.  #65)  che  si  trovano  dentro  il  negozio; 
inoltre  provvede  a  rifornire  costantemente  detti  scaffali. 
Di  regola  vende  col  sistema  :  in  conto  deposito",  ma  può 
usare  anche  altri  sistemi. 

57.  PRESELECTION: 

The  customer  selects  merchandise  from  exhibit-type  dis- 
plays and  then  engages  a  salesperson  who  removes  the 
merchandise. 

Vendita  di  merce  preselezionata: 

Il  cliente  sceglie  la  merce  da  un  gruppo  di  articoli  in 
mostra  e  poi  si  rivolge  ad  un  commesso  che  provvede 
alla  consegna. 
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58.  SELF-SELECTION: 

The  customer  selects  and  removes  merchandise  from 
open  displays  and  then  engages  a  salesperson. 

Vendita  di  merce  autoselezionata: 

Il  cliente  sceglie  e  preleva  la  merce  da  un  gruppo  di 
articoli  in  mostra  e  poi  si  rivolge  ad  un  commesso  per 
perfezionare  l'acquisto. 


59.  SELF-SERVICE: 

The  customer  completes  a  self-selection  transaction  at 
a  checkout  counter  rather  than  through  a  salesperson. 

Vendita  libera  ("Self-Service")  : 

Il  cliente  esegue  l'operazione  di  cui  al  numero  precedente, 
ma  perfeziona  l'acquisto  alla  cassa  invece  che  tramite  un 
commesso. 


60.  BRAND: 

The  identification  of  the  products  of  a  manufacturer  or 
distributor  with  a  distinctive  word,  letter,  mark,  or 
combination  of  these  so  that  the  consumer  can  associate 
the  symbol  with  the  goods  of  the  particular  manufacturer 
or  distributor. 

Marca  : 

Identificazione  del  prodotto  di  un  fabbricante  o  di  un 
distributore  ottenuta  mediante  un  segno  distintivo 
(parola,  lettera,  marchio,  o  combinazione  di  detti)  ; 
con  la  marca  il  cliente  associa  il  simbolo  alla  merce  di  un 
determinato  fabbricante  o  distributore. 


61.  BRAND,    NATIONAL    (or    BRAND,    NATIONALLY 
ADVERTISED)  : 

A  brand  which  is  controlled  by  a  producer  and  is  nation- 
ally advertised  and  widely  distributed. 
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Marca  a  distribuzione  (od  a  pubblicità)  nazionale: 

Merce  di  marca  di  proprietà  di  un  fabbricante,  che  ne  fa 
pubblicità  su  scala  nazionale  e  la  distribuisce  su  vasto 
territorio. 


62.  BRAND,  PRIVATE  (or  LABEL,  PRIVATE): 

A  brand  owned  by  a  distributor  (wholesaler  or  retailer) 
and  attached  to  products  which  are  usually  bought  from 
an  outside  source;  generally  priced  lower  than  national 
brand;  also  called  distributor's  brand. 

Marca  privata  (o  Etichetta  privata)  : 

Marca  di  proprietà  di  un  distributore  (grossista  o 
dettagliante),  apposta  a  merce  di  regola  acquistata  da 
altra  fonte  prima  della  marcatura,  distribuita  in  genere 
a  prezzo  più  basso  della  merce  a  distribuzione  nazionale, 
di  cui  sopra.  Tale  tipo  di  marca  si  chiama  anche  "Marca 
del  distributore". 


63.  STORE  LAYOUT: 

The  arrangement  of  equipment,  fixtures,  merchandise, 
displays,  aisles,  and  nonselling  space  according  to  a  plan. 

Pianta  del  negozio  : 

Disposizione,  su  piano  prestabilito,  delle  attrezzature, 
degli  infissi,  della  merce,  delle  mostre,  dei  passaggi 
obbligati  per  i  clienti  e  dello  spazio  non  destinato  alle 
vendite  di  un  negozio. 


64.  CHECKOUT  STAND: 

A  station  in  a  self-service  retail  store  consisting  of  a 
special  cash  register  and  a  long  counter,  often  equipped 
with  a  powered  conveyor  belt,  where  customers  pay  for 
their  purchases. 
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Stazione  di  controllo  ("Checkout  stand")  : 

Passaggio  obbligato  di  negozio  al  dettaglio  con  sistema 
di  vendita  libera  ("self-service"),  ove  si  trova  uno 
speciale  registratore  di  cassa  ed  un  banco  allungato, 
spesso  attrezzato  con  trasmissione  a  cinghia,  dove  i 
clienti  versano  l'ammontare  dei  loro  acquisti. 

65.  GONDOLA: 

An  open  floor  fixture  with  recessed  shelves  on  each  long 
side  used  in  a  retail  store  for  the  display  of  merchandise. 

"Gondola": 

Infisso  isolato  di  negozio  con  scaffali  laterali,  usato  nei 
negozi  al  dettaglio  per  mettere  in  mostra  la  merce. 

66.  SELLING,  PROMOTIONAL: 

Selling  designed  to  produce  immediately  increased  sales 
volume  by  offering  price  concessions,  usually  only  for  a 
short  time.  These  concessions  may  be  on  specially  pur- 
chased goods  or  on  merchandise  selected  from  stock. 

Vendita  a  scopo  di  "promotion": 

Vendita  mirante  a  produrre  un  immediato  aumento  del 
volume  d'affari,  effettuata  concedendo  uno  sconto  sul 
prezzo,  di  regola  per  breve  periodo  di  tempo.  Tali 
sconti  possono  essere  offerti  su  merci  acquistate  per 
l'occasione  o  su  merci  di  normale  scorta  del  negozio. 

67.  SELLING,  PREMIUM: 

Offering  an  item  with  the  purchase  of  another  product, 
either  free  or  for  a  nominal  additional  payment,  as  an 
inducement  to  buy  the  product. 

Vendita  a  premio: 

Offerta  di  un  articolo  legata  all'acquisto  di  un  altro; 
offerta  o  gratuita  o  a  prezzo  aggiuntivo  solamente 
nominale,  fatta  per  indurre  all'acquisto  dell'articolo. 
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68.  TRADING  STAMPS: 

Small,  gummed  stamps  given  as  a  sales  iacentive  to 
retail  store  customers  in  a  ratio  to  their  purchases  so 
that  the  customers  may  accumulate  them  (usually  by 
pasting  in  books  provided  for  the  purpose)  and  exchange 
them  for  premiums  (in  some  cases,  for  cash). 

Buoni-regalo  ("Trading  stamps")  : 

Piccoli  tagliandi  gommati,  offerti  come  incentivo  alle 
vendite,  ai  clienti  di  un  negozio,  in  numero  proporzionale 
all'ammontare  degli  acquisti;  essi  vengono  accumulati 
dai  clienti  (generalmente  incollandoli  su  libretti  forniti 
appositamente)  e  scambiati  poi  contro  premi-regalo 
(ed  in  qualche  caso  anche  contro  somme  in  denaro) . 


69.  CLEARANCE  SALE: 

A  sale  to  move  goods  that  are  going  out  of  fashion,  that 
are  being  discontinued,  or  that  are  left  over  at  the  end 
of  a  season. 

Svendite  per  rinnovo  d'inventario: 

Vendita  effettuata  per  smerciare  merce  non  più  di  moda, 
non  più  prodotta,  o  rimasta  in  iscorta  alla  fine  della 
stagione. 


70.  OPEN-TO-BUY  REPORT: 

A  report  showing  the  maximum  balance  available  to  a 
retail  store  buyer  for  merchandise  purchases  during  a 
stipulated  period. 

Comunicazione  sul  credito  inutilizzato: 

Comunicazione  al  cliente,  indicante  l'ammontare  mas- 
simo tuttora  disponibile  per  acquisti  di  merce,  entro  un 
determinato  periodo  di  tempo. 
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71.  GROSS  NATIONAL  PRODUCT  (GNP): 

The  market  value  of  the  output  of  goods  and  services 
produced  by  the  Nation's  economy  in  a  year. 

Prodotto  nazionale  lordo: 

Valore  corrente  delle  merci  e  dei  servizi  prodotti  dal- 
l'economia di  una  nazione  in  un  anno. 


72.  INCOME,  PERSONAL: 

A  measure  of  the  actual  current  income  receipts  of 
persons  from  all  sources  (as  generally  used,  the  term  is 
for  a  year) . 

Reddito  personale: 

Totale  delle  entrate  effettive  correnti  incassate  da 
individui  da  qualsiasi  fonte  (di  regola  il  termine  si  usa 
per  il  periodo  di  un  anno) . 

73.  INCOME,  DISPOSABLE  PERSONAL: 

Personal  income  remaining  to  persons  after  deductions 
for  personal  income  taxes,  estate  and  gift  taxes,  and 
certain  minor  nontax  payments  to  government. 

Reddito  personale  disponibile: 

Saldo  del  reddito  personale  che  rimane  disponibile 
a  individui  singoli  dopo  la  detrazione  delle  impaste  sul 
reddito,  delle  imposte  immobiliari  e  sulle  donazioni,  e 
di  alcuni  minori  versamenti,  non  a  carattere  fiscale,  al 
governo. 

74.  EXPENDITURES,  PERSONAL  CONSUMPTION: 

The  market  value  of  purchases  of  goods  and  services 
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by  individuals  and  nonprofit  institutions,  and  the  value 
of  certain  goods  and  services  received  by  them  as  income 
in  a  year.  The  usage  value  of  owned  homes  for  the  period 
is  estimated. 

Spese  per  consumi  personali: 

Valore  corrente  degli  acquisti  di  merci  e  servizi  da  parte 
di  individui  singoli  e  di  enti  non  a  scopo  di  lucro,  e 
valore  di  certe  merci  e  certi  servizi  ricevuti  dagli  stessi, 
in  un  anno,  come  reddito.  Viene  inoltre  inclusa  la  stima 
del  valore  d'uso,  per  l'anno,  delle  case  di  proprietà. 
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75.  DISCOUNT,  CASH: 

A  deduction  from  the  total  of  an  account  due,  allowed  in 
return  for  payment  within  a  specified  period.  One 
typical  cash  discount  is  expressed  as  2/10/net  30,  mean- 
ing that  a  2-percent  reduction  from  the  total  amount 
due  in  30  days  is  permitted  if  payment  is  made  within 
10  days.  Another  is  expressed  as  2/10/E.O.M.  (End  of 
Month),  which  allows  a  2-percent  reduction  in  the  total 
amount  due  if  payment  is  made  within  10  days,  but 
provides  for  the  credit  period  to  begin  at  the  end  of  the 
month  in  which  the  goods  are  purchased,  thus  permitting 
buyers  who  make  many  purchases  during  the  month  to 
pay  their  bills  once  a  month  and  still  take  advantage 
of  the  regular  cash  discount. 

Sconto  per  contanti: 

Deduzione  dal  totale  di  un  debito,  concessa  in  cambio 
del  pagamento  entro  una  data  specificata.  Esempio 
tipico  di  sconto  per  contanti  è  quello:  "2/10/net  30" 
e  cioè  sconto  del  2%  sul  totale  dovuto  entro  30  giorni, 
concesso   se   il   pagamento    viene    effettuato    entro    10 


PRICING  AND  DISCOUNT 
PREZZI  E  SCONTI 

giorni.  Altro  tipo  è  indicato  come  "2/10/E.O.M."  e 
cioè  concessione  del  2%  di  sconto  sul  totale  dovuto  per 
pagamento  entro  10  giorni,  periodo  questo  tuttavia 
decorrente  dalla  fine  del  mese  ("E.O.M.  :  end  of  month") 
in  cui  le  merci  sono  state  acquistate.  In  tal  modo  si 
permette  ai  clienti  che  effettuano  parecchi  acquisti  al 
mese  di  saldare  le  loro  fatture  soltanto  una  volta  al 
mese  pur  continuando  ad  usufruire  del  regolare  sconto 
per  contanti. 

76.  DISCOUNT,  FUNCTIONAL  (or  DISCOUNT,  TRADE)  : 

A  deduction  from  the  list  or  suggested  retail  price  of  a 
product  provided  to  a  certain  class  of  customers — retail, 
wholesale,  etc. — to  cover  the  cost  of  performing  certain 
marketing  functions. 

Sconto  commerciale: 

Riduzione  dal  prezzo  al  dettaglio  di  un  prodotto,  fissato 
in  listino  o  raccomandato  dal  fabbricante,  concesso  al 
alcune  specifiche  categorie  di  clienti  (dettaglianti, 
grossisti,  ecc.)  come  contropartita  del  costo  delle  opera- 
zioni di  distribuzione  eseguite. 


77.  C.O.D.  (CASH  ON  DELIVERY)  : 

The  seller  requires  full  payment  at  time  of  delivery  to 
point  specified  by  purchaser. 

Pagamento  a  consegna  ("C.O.D.=cash  on  delivery"): 

Il  venditore  esige  il  pagamento  integrale  al  momento 
della  consegna  nel  luogo  indicato  dal  compratore. 

78.  GUARANTEES  AGAINST  PRICE  DECLINE: 

Guarantees  given  by  a  manufacturer  to  distributors 
that  if  his  price  to  them  declines  within  a  given  period 
after  purchase,  he  will  reimburse  them  for  the  amount 
of  the  decline  on  remaining  stocks. 
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Garanzia  contro  il  ribasso  del  prezzo: 

Garanzia  data  da  un  fabbricante  ai  suoi  distributori  in 
base  alla  quale,  se  il  prezzo  del  fabbricante  viene  ribas- 
sato entro  un  certo  periodo  di  tempo  dopo  l'acquisto,  il 
fabbricante  si  impegna  a  rimborsare  i  distributori 
dell'importo  della  svalutazióne  delle  scorte  tuttora  in 
magazzino. 


79.  LOSS  LEADERS: 

Items  which  a  dealer  sells  at  very  low  prices,  sometimes 
below  cost,  in  order  to  increase  store  traffic.  The  dealer 
hopes  the  people  who  come  to  buy  the  low-priced  items 
will  buy  enough  other  goods  at  profitable  prices  to 
more  than  make  up  for  the  loss  he  suffers  on  the  leaders. 

Merce  venduta  in  perdita: 

Merce  che  un  rivenditore  vende  a  prezzo  bassissimo, 
talora  sotto  costo,  al  fine  di  aumentare  l'attività  del 
suo  negozio.  Il  venditore  spera  che  coloro  che  vengono 
a  comperare  la  merce  in  svendita,  acquisteranno  altri 
prodotti  venduti  con  profitto  in  quantità  sufficiente  da 
compensare  la  perdita  sostenuta  per  la  merce  suddetta. 


80.  MARKUP: 

The  amount  added  to  the  cost  of  merchandise  when  it 
is  first  priced  to  cover  expenses  and  provide  a  profit; 
also  called  initial  markup. 

Margine  di  rivendita  ("Markup")  : 

Importo  aggiunto  al  costo  della  merce  al  fine  di  fissarne 
un  prezzo  iniziale  che  copra  le  spese  ed  offra  un  profitto, 
denominato  anche  "margine  iniziale  di  vendita". 


81.  MARKDOWN: 

The  reduction  of  an  originally  established  selling  price. 
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Ribasso  ("Markdown")  : 

Riduzione  del  prezzo  originale  fissato  per  la  vendita. 

82.  FAIR  TRADE  (RESALE  PRICE  MAINTENANCE)  : 

A  system  of  distribution  under  which  the  owner  of  a 
trademark  or,  in  some  cases,  any  seller  of  a  trademarked 
or  otherwise  identified  product,  establishes  the  resale 
price  at  which  the  trademarked  product  may  be  sold. 
This  is  accomplished  by  entering  into  a  contract  with  at 
least  one  distributor  and  notifying  all  other  distributors 
in  the  State  that  they  must  maintain  the  price  named 
in  the  contract.  Fair  trade  is  a  voluntary  program.  It 
is  provided  for  by  permissive  State  and  Federal  legislation. 

"Fair  trade"  (Mantenimento  del  prezzo  di  rivendita): 

Sistema  di  distribuzione  in  base  al  quale  il  proprietario 
di  una  marca  depositata  o,  in  certi  casi,  qualsiasi  ri- 
venditore di  merce  di  marca  depositata  o  di  merce 
altrimenti  identificata,  fissa  il  prezzo  di  rivendita  cui 
deve  essere  venduto  l'articolo  in  questione.   Si  raggiunge 

10  scopo  stipulando  un  contratto  con  almeno  un  distri- 
butore, ed  invitando  tutti  gli  altri  distributori  dello 
stesso  Stato  a  rispettare  il  prezzo  indicato  nel  contratto. 

11  "fair  trade"  è  un  programma  a  carattere  volontario. 
È  permesso  dalle  leggi  statali  e  confederali  degli  Stati 
Uniti. 
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83.  F.O.B.  (FREE  ON  BOARD)  : 

The  seller  places  the  goods  on  board  the  truck,  ship, 
train,  plane,  or  other  carrier  at  the  point  named.  Trans- 
portation costs  beyond  that  point  are  paid  by  the 
purchaser. 
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"F.O.B."  (franco  a  bordo)  : 

Il  venditore  consegna  la  merce  a  bordo  del  furgone,  nave, 
treno,  aereoplano  od  altro  mezzo  di  trasporto  nel  luogo 
indicato  dopo  la  sigla  di  cui  sopra.  Il  conto  del  trasporto 
oltre  il  luogo  citato  è  a  carico  del  compratore. 


84.  L.C.L.  (LESS  THAN  CARLOAD)  : 

The  freight  rate  on  less-than-carload  lots  is  higher  than 
that  for  carload  lots. 

"L.C.L."  ("less  than  carload"). 

La  rata  di  nolo  per  partite  inferiori  ad  un  carico  com- 
pleto ("less  than  carload")  è  più  alta  di  quella  fissata 
per  spedizioni  a  carico  completo. 


85.  POOL  CAR: 

A  carload  containing  a  number  of  small  lots  shipped  to 
two  or  more  receivers  in  the  same  area.  By  consoli- 
dating their  individual  small  shipments  into  a  full 
carload  and  sharing  the  cost,  each  receiver  pays  less 
than  if  he  shipped  L.C.L. 

"Groupage": 

Carico  completo  composto  di  un  certo  numero  di  piccole 
partite  spedite  a  due  o  più  destinatari  della  stessa 
località.  Raggruppando  le  singole  piccole  partite  in  un 
vagone  a  carico  completo  e  suddividendosi  le  spese, 
ogni  singolo  destinatario  paga  meno  di  quanto  gli 
sarebbe  costato  il  trasporto  L.C.L. 


86.  WAREHOUSE,  PUBLIC: 

A  warehouse  which  makes  available  to  the  public 
services  concerned  with  the  storage,  marketing  and  trans- 
portation, and  the  financing  of  goods  during  the  period 
of  distribution  or  storage. 
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Magazzino  pubblico: 

Magazzino  che  offre  un  servizio  al  pubblico  consistente 
nel  magazzinaggio  della  merce,  nella  distribuzione  e  nel 
trasporto  della  stessa,  nonché  nel  finanziamento  della 
merce  durante  il  periodo  di  distribuzione  o  di  deposito. 


87.  WAREHOUSE,  BONDED: 

A  warehouse  whose  operators  have  bonded  themselves 
to  secure  payment  to  the  U.S.  Treasury  of  certain 
import  duties  or  taxes  due  on  the  commodities  stored  or 
handled  by  them.  Bonded  warehouses  are  of  two  kinds, 
Customs  and  Internal  Revenue. 

Magazzino  generale  a  cauzione: 

Magazzino  i  cui  gerenti  si  sono  inpegnati,  mediante 
versamento  di  una  cauzione,  a  garantire  il  pagamento  al 
Ministero  del  Tesoro  degli  S.U.  dei  dazi  doganali  o 
delle  accise  che  gravano  sulle  merci  depositate  nello 
stesso.  Negli  S.U.  vi  sono  due  tipi  di  magazzini  gene- 
rali: quelli  doganali  e  quelli  fiscali. 
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